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Skripsi ini dikembangkan dalam dua pokok permasalahan yaitu:1) Bagaimana 
Strategi pelayanan bank terhadap nasabah di BNI Syariah Cabang Makassar. 2) 
Faktor-faktor apa yang memotivasi nasabah menabung di BNI Syariah Cabang 
Makassar. Tujuan dari penelitian ini adalah Untuk mengetahui bagaimana strategi 
pelayanan bank terhadap nasabah BNI Syariah Cabang Makassar, dan Untuk 
mengetahui faktor-faktor apa yang mempengaruhi sehingga nasabah memiliki 
motivasi menabung di bank BNI Syariah Cabang  Makassar. 
Metode penelitian yang digunakan adalah metode kualitatif, deskriptif dan  
kuantitatif yaitu penelitian yang dilakukan dengan wawancara, penyebaran data, dan 
pendeskripsian data, dan menganalisis data dengan mengunakan skala likert guna 
memperoleh gambaran yang jelas dan terperinci tentang Analisis faktor–faktor yang 
memotivasi nasabah menabung di BNI Syariah Cabang Makassar. 
Berdasarkan hasil penelitian sebagian besar yang menjadi nasabah berjenis 
kelamin laki-laki, sebagian besar pekerjaanna pegawai dengan umur rata-rata 31-40 
tahun. Dan dari penelitian ini dasar Kualitas pelayanan yang terdiri dari dimensi 
keandalan(realibility),daya tanggap (Responsiveness), Jaminan (Assurance), Empati 
(Empathy) dan bukti langsung (Tangible) Secara bersama-sama Kualitas serta strategi 
pelayanan yang diberikan  pihak bank berpengaruh penuh terhadap minat dan 
motivasi nasabah dalam pemilihan jasa perbankan syariah khususnya BNI Syariah 
Cabang Makassar .Promosi yang dilakukan BNI Syariah Cabang Makassar mampu 
menarik minat dalam penambahan  jumlah nasabah. Adapun pengaruh bagi hasil dan 
pelayanan yang diberikan PT. BNI Syariah cabang Makassar memberikan pengaruh 
positif bagi konsumen untuk  bertransaksi  pada PT. BNI Syariah Cabang Makassar. 
Kata kunci: Motivasi nasabah, kualitas pelayanan, BNI Syariah  Makassar 
BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah
Islam adalah way of life yang lengkap untuk kehidupan manusia di dunia
maupun akhirat. Semua aktifitas manusia menjadi media untuk kehidupan akhirat.
Dalam kehidupan ekonomi dengan berbagai instrumennya, tergantung pada kuat
tidaknya pengetahuan para penganutnya terhadap keberadaan bank Islam dan
pemahaman yang benar terhadap konsep sistem ekonomi syariah. Demikian juga
preferensi terhadap perbankan syariah, motivasi keagamaan justru seharusnya
menjadi landasan utama dalam membentuk interaksi nasabah (muslim) dengan
lembaga keuangan, diatas pertimbangan tingkat jasa yang dapat ditawarkan dan
diterima mereka1
Gagasan dasar sistem keuangan Islam sebenarnya dapat dikemukakan secara
sederhana. Sistem ini terutama didasarkan atas skema PLS (Profit and Loss Sharing).
Bank Islam tidak menawarkan bunga, tetapi mengajak deposan ikut serta dalam suatu
usaha. Deposan akan mendapatkan bagian dari keuntungan bank sesuai dengan rasio
yang telah ditetapkan sebelumnya. Dengan begitu, terjalin hubungan kemitraan antara
bank dan deposan di satu pihak, dan di pihak lain antara bank nasabah investasi yang
mengelola simpanan deposan dalam berbagai usaha produktif. Perbankan Islam
berbeda dari bank konvensional yang pada intinya meminjam  dana dengan
membayar bunga di satu sisi neraca dan memberikan pinjaman dana dengan menarik
1 Ali Hasan, Marketing Bank Syariah (Cet. 1; Bogor: Ghalia Indonesia, 2010), h. 47.
2bunga di sisi neraca lainnya. Kompleksitas sistem perbankan Islam tampak jelas dari
keragaman berbagai instrumen pembiayaan yang digunakan, serta pemahaman
terhadap dalil-dalil hukum Islamnya.2
Ketika krisis ekonomi yang datang silih berganti, dan terus menghantui
kehidupan manusia di banyak negara. Krisis yang satu belum selesai, bersambung
dengan krisis keuangan global. Pemahaman dan kesadaran terhadap bahaya riba
dalam sistem ekonomi dan industri keuangan konvensional juga semakin mendalam,
umat manusia mulai mencari alternatif lain dalam menata sistem keuangan yang lebih
baik, yaitu sistem ekonomi islam beserta istrumen pendukungnya, setidaknya itulah
perhatian sebagian besar masyarkat muslim di jagad raya ini.3
Pada era globalisasi ini kualitas dipandang sebagai alat untuk mencapai
keunggulan kompetitif, karena kualitas merupakan salah satu faktor utama yang
menentukan dan memotivasi pemilihan produk dan jasa bagi nasabah. Kepuasan
nasabah akan tercapai apabila kualitas produk, jasa dan pelayanan yang diberikan
sesuai dengan kebutuhannya. Selain kualitas faktor pendukung lain yang menjadi
motivasi nasabah dalam pemilihan BNI Syariah adalah pelayanan, promosi, dan
sistem bagi hasil (profit sharing) yang ditawarkan dalam pemenuhan kepuasan
nasabah.
Perkembangan di bidang ilmu pengetahuan dan teknologi mempengaruhi
aktivitas perbankan terutama dalam segi pemprosesan data elektronik dan
2Mervin K. Lewis, Perbankan Syariah (Prinsip, Praktik dan Prospek) (Jakarta: Serambi Ilmu
Semesta, 2001), h. 15-16.
3Ali Hasan, loc. cit.
3telekomunikasi. Bank harus dapat memilih mana  dan bentuk jenis teknologi yang
paling tepat digunakan untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan, karena hal itu
berpengaruh pula pada proses keputusan baik dari segi ketepatan maupun
keakuratannya dan yang paling penting adalah kemampuan dan kecepatan bank
dalam memberikan pelayanan yang dibutuhkan oleh para nasabah.
Untuk menciptakan good performance, bank tidak dapat menghindari
fungsinya dari pelayanan nasabah. Pelayanan yang diberikan bank kepada
nasabahnya akan mencerminkan baik tidaknya bank tersebut. Banyak riset yang
menunjukkan bahwa prosentase jumlah nasabah yang memutuskan untuk tetap
memakai jasa bank tertentu karena pelayanan yang mereka terima dirasakan ada
kepuasan atau baik. Dengan kata lain, salah satu faktor yang mendongkrak pangsa
pasar adalah peningkatan kualitas pelayanan. Kualitas dari pelayanan merupakan
kewajiban bagi perbankan. Pelayanan merupakan kunci sukses dari sebuah
perbankan, oleh karena itu pelayanan harus menjadi faktor perhatian manajemen
perbankan dalam menjalankan suatu usaha.
B. Rumusan Masalah
Berdasarkan dari latar belakang di atas, maka penulis mengemukakan
rumusan masalah sebagai berikut:
1. Apakah pelayanan dapat berpengaruh terhadap peningkatan jumlah nasabah
BNI Syariah Makassar?
42. Variabel pelayanan mana yang dominan memengaruhi peningkatan jumlah
nasabah BNI Syariah Makassar?
C. Batasan Masalah
Adapun batasan masalah yang akan dibahas oleh penulis adalah bahwa
penulis hanya akan membahas tentang pelayanan yaitu kualitas pelayanan, sarana
fisik, dan daya tanggap dalam pelayanan untuk meningkatkan jumlah nasabah pada
BNI Syariah Makassar
D. Tujuan dan Kegunaan Penelitian
a. Tujuan Penelitian:
1. Untuk mengetahui strategi pelayanan bank terhadap nasabah BNI Syariah
Cabang Makassar.
2. Untuk mengetahui faktor-faktor yang memengaruhi sehingga nasabah memiliki
motivasi menabung di bank BNI Syariah Cabang  Makassar.
b. Kegunaan penelitian :
1. Bagi Penulis Sebagai media latihan bagi penulis dalam menambah wawasan
keilmuan dan juga sebagai salah satu syarat memperoleh gelar kesarjanaan pada
Fakultas Syariah dan Hukum Universitas Islam Negeri Makassar, khususnya
bidang kajian Ekonomi Islam. Study ini juga diharapkan sebagai bentuk
perjuangan antara teori dan praktik terhadap kajian tersebut.
2. Bagi Civitas Akademika, agar dapat dijadikan sebagai bahan informasi dan bahan
bacaan bagi civitas akademika dan masyarakat pada umumnya.
53. Bagi Nasabah dan Pihak Bank,  diharapkan dapat memberikan konstribusi teoritik
mengenai motivasi masyarakat menabung di Bank Syari’ah dan dapat dijadikan
rekomendasi bagi pihak bank dalam usaha meningkatkan pelayanan terhadap
nasabah dalam menggunakan produk tabungan.
E. Sistematika Penulisan
Bab I adalah bab yang berisikan uraian tentang latar belakang masalah,
rumusan masalah dalam batasan masalah, tujuan dan kegunaan penulisan, dan ruang
lingkup penelitian, , tinjauan pustaka, serta sistematika penulisan.
Bab II adalah bab yang membahas tentang tinjauan pustaka, yang terdiri dari
landasan teori, Bab ini menguraikan tentang teori yang akan digunakan sebagai dasar
untuk menganalisa pokok permasalahan yang ada dalam skripsi ini. Bab ini akan
menjelaskan antar lain teori umum motivasi, jenis-jenis tabungan di bank syariah
Produk-produk perbankan syariah, strategi pemasaran bank syariah, dan faktor-faktor
yang memotivasi nasabah menabung di Bank Syariah
Bab III adalah bab yang menjelaskan metode penelitian, lokasi dan waktu
penelitian, populasi dan sampel, jenis dan sumber data, Tehnik pengumpulan data
serta metodologi penelitian.
Bab IV adalah bab yang membahas hasil penelitian mulai dari gambaran
obyek penelitian, gambaran umum proses penelitian serta analisis motivasi nasabah
pada PT. BNI Syari’ah Cabang Makassar.
6Bab V yang merupakan bab penutup yang hanya memuat tentang kesimpulan
dari seluruh isi skripsi, penulis juga memaparkan beberapa argumen yang merupakan
implikasi dalam pelaksanaan penelitian.
BAB II
KAJIAN PUSTAKA
A. Tinjauan Umum tentang Motivasi
1. Pengertian Motivasi
Motivasi berasal dari kata “movere” dalam bahasa latin yang artinya bergerak,
sedangkan motif dapat diartikan dengan dorongan yang sudah terkait dengan suatu
tujuan, misalnya apabila kita sudah merasakan lapar berarti kita membutuhkan
makanan, motif menunjukkan hubungan sistematis antara suatu respon atau suatu
himpunan respon dengan keadaan dorongan tertentu. Motivasi adalah karakteristik
manusia yang memberi konstribusi pada tingkat komitmen seseorang.1 Motivasi
adalah serangkaian sikap dan nilai-nilai yang mempengaruhi individu untuk mencapai
hal yang spesifik sesuai dengan tujuan individu.2 Motivasi atau “motivation” berarti:
pemberian motif, penimbulan motif atau hal yang menimbulkan dorongan. Dapat
juga dikatakan bahwa motivation adalah: faktor yang mendorong orang untuk
bertindak dengan cara tertentu”.3
Dengan demikian dapatlah dikatakan bahwa “motivasi” pada dasarnya adalah
“kondisi mental yang mendorong dilakukannya suatu tindakan (“action” atau
“activities”) dan memberikan kekuatan (“energi”) yang mengarah kepada pencapaian
1James A.F Stoner, Manajemen (Jakarta: Erlangga, 1996), h. 134.
2Veithzal Riva., Islamic Human Capital Dari Teori ke Praktik Manajemen Sumber Daya
Islami (Jakarta: Rajawali Pers, 2009), h. 860.
3Susilo Martoyo, Manajemen Sumber Daya Manusia (Yogyakarta: BPFE) Ed. IV. Cet. 1, h.
164
8kebutuhan, memberi kepuasan ataupun mengurangi ketidakseimbangan”. Oleh karena
itu tidak ada motivasi, jika tidak dirasakan adanya kebutuhan dan kepuasan serta
ketidakseimbangan tersebut. Rangsangan-rangsangan terhadap hal semacam diataslah
yang akan menumbuhkan motivasi; dan motivasi yang telah tumbuh memang dapat
menjadikan motor dan dorongan untuk mencapai tujuan pemenuhan atau pencapaian
keseimbangan.4
2. Teori Motivasi
Motivasi merupakan suatu faktor yang menyebabkan seseorang untuk berbuat
sesuatu atau suatu keadaan untuk berbuat sesuatu. Motivasi seringkali dikaitkan
dengan istilah dorongan. Dorongan tersebut merupakan gerakan jiwa seseorang untuk
berbuat, dan motivasi juga merupakan suatu diving force yang menggerakkan
manusia untuk bertingkah laku, dan mencapai tujuan-tujuan tertentu.
Menurut Heidjrachman Teori motivasi dibagi menjadi 3 bagian, hal ini dapat
dijelaskan sebagai berikut:5
a. Content Theory
Teori ini menekankan arti pentingnya pemahaman faktor-faktor yang ada di
dalam individu yang menyebabkan mereka bertingkah laku tertentu. Teori ini
mencoba menjawab pertanyaan-pertanyaan seperti: kebutuhan apa yang dicoba
4Ibid.,h. 165.
5 Heidjrachman ,Manajemen Personalia (Yogyakarta: BPFE-UGM, 1990), h 190.
9dipuaskan oleh seseorang? Apa yang menyebabkan mereka melakukan sesuatu
kebetuhan tertentu yang mereka rasakan akan menentukan tindakan yang mereka
lakukan yaitu para individu akan bertindak untuk memuaskan kebutuhan mereka
lakukan.
b. Process Theory
Teori ini bukannya menekankan pada isi kebutuhan dan sifat dorongan dari
kebutuhan tersebut, tetapi pendekatan ini menekankan pada bagaimana dan dengan
tujuan apa setiap individu dimotivasi. Dalam pandangan teori ini kebutuhan hanyalah
salah satu elemen dalam suatu proses tentang bagaimana individu bertingkah laku.
c. Reinforcement Theory
Teori ini tidak menggunakan konsep suatu motive atau proses motivasi.
Sebaliknya teori ini menjelaskan bagaimana konsekuensi perilaku di masa lalu
mempengaruhi tindakan dimasa yang akan datang dalam suatu siklus proses belajar.
Dalam pandangan, teori ini, individu bertingkah laku tertentu karena dimasa lalu
mereka belajar bahwa perilaku tertentu akan berhubungan dengan hasil yang




Menurut Heidjrachman, pada garis besarnya motivasi yang diberikan bila
dibagi menjadi dua bagian yaitu motivasi positif dan motivasi negatif sebagai
berikut:6
a. Motivasi Positif adalah proses untuk mempengaruhi orang lain agar menjalankan
suatu yang kita inginkan dengan cara memberikan kemungkinan untuk
mendapatkan “hadiah”.
b. Motivasi negatif adalah proses untuk mempengaruhi seseorang agar mau
melakukan sesuatu yang kita inginkan, tetapi tehnik dasar yang digunakan adalah
lewat kekuatan.
Motivasi dilihat dari jenisnya ada empat jenis yaitu:7
1. Motivasi Intrinsik
Merupakan suatu proses yang timbul dalam diri seseorang guna mendorong
untuk bertindak dan bertingkah laku guna mencapai apa yang diinginkan
sehingga dapat memberikan kepuasan atau mengurangi ketidak seimbangan






Merupakan keseluruhan pemberian penggerak dari seseorang kepada orang
lain, dalam artian suatu dorongan yang timbul dari jasa dan sebab orang lain
bukan dari diri sendiri. Sehingga dengan dorongan dari pihak luar tersebut
mereka amu bertindak atau dalam rangka pencapaian tujuan juga tergantung pada
dorongan yang menyebabkan seseorang itu mau bertindak, motivasi ini dapat
berupa upah, jaminan, dan hadiah.
3. Motivasi Financial
Merupakan dorongan yang dilakukan dengan memberikan imbalan financial
yang dapat berupa harta, benda, atau penghargaan dalam bentuk fisik yang dapat
dibanggakan harganya, kepada orang yang diberi motivasi.
4. Motivasi Non-Financial
Merupakan dorongan yang diwujudkan tidak lain dalam bentuk financial,
akan tetapi berupa hal-hal yang lain seperti pendekatan manusia, pujian
gelar,kedudukan dan sebagainya.
Metode motivasi dibagi menjadi dua, metode langsung dan tidak langsung hal
ini dapat dijelaskan sebagai berikut: Metode langsung (direct motivation), yaitu
motivasi (materil dan non materil) yang diberikan secara langsung kepada setiap
individu untuk memenuhi kebutuhan kepuasan. Sedangkan metode tidak
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langsung (indirect motivation), yaitu motivasi yang diberikan hanya merupakan
fasilitas-fasilitas yang mendukung seseorang untuk mengerjakan sesuatu8
B. Tinjauan Perbankan Syariah
1. Konsep Perbankan Syariah
Salah satu upaya merealisasikan nilai-nilai ekonomi Islam dalam aktifitas
nyata masyarakat adalah dengan mendirikan lembaga-lembaga keuangan yang
beroperasi berdasarkan syariah Islam. Dari sekian jenis lembaga keuangan perbankan
merupakan sektor yang paling besar pengaruhnya dalam aktifitas perekonomian
modern. Secara umum tujuan utama bank Islam adalah mendorong dan mempercepat
kemajuan ekonomi suatu masyarakat dengan melakukan kegiatan perbankan,
finansial, komersial dan investasi sesuai dengan prinsip Islam.
Bank Islam memiliki kewajiban untuk mendukung aktifitas investasi dan
bisnis-bisnis lainnya sepanjang aktifitas tersebut tidak dilarang dalam Islam. Prinsip
utama bank Islam terdiri dari larangan atas riba pada jenis semua transaksi, Seperti
yang dijelaskan di dalam al-Quran. Allah Berfirman dalam Q.S.Al-Baqarah/2:278:9
                   

Terjemah:
8Malayu S.P. Hasibuan Organisasi Dan Motivasi Dasar Peningkatan Produktifitas (Jakarta:
Bumi Aksara Press, 1999), h. 100.
9 Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahnya. (Jakarta: Proyek Pengadaan dan
Penyelenggaraan Kitab Suci,1998), h. 69.
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Hai orang-orang yang beriman, bertakwalah kepada Allah dan tinggalkan sisa
Riba (yang belum dipungut) jika kamu orang-orang yang beriman
2. Fungsi dan Peran bank Islam10
a. Manajer investasi, bank Islam dapat mengelola investasi dana nasabah
b. Investor, bank Islam dapat menginvestasikan dana yang dimilikinya maupun
dana nasabah yang dipercayakan kepadanya.
c. Penyedia jasa keuangan dan lalu lintas pembayaran, bank Islam dapat melakukan
kegiatan jasa-jasa layanan perbankan sebagaimana lazimnya instituisi perbankan
sepanjang tidak bertentangan dengan prinsip syariah.
d. Pelaksana kegiatan sosial, sebagai suatu ciri yang melekat pada entitas keuangan
Islam. Bank Islam juga memiliki kewajiban untuk mengeluarkan dan mengelola
(menghimpun, mengadministrasikan, mendistribusikan) zakat serta dana-dana
sosial lainnya.
C. Produk – Produk Perbankan Syariah
1. Produk Penghimpunan Dana
Dalam menghimpun dana, bank syariah menawarkan beberapa produk yaitu
berupa simpanan yang dibagi dalam dua jenis yaitu:
a. Simpanan dengan prinsip titipan (wadi’ah)
b. Simpanan dengan prinsip bagi hasil (mudharabah)
10 Institut Bankir Indonesia, Konsep Produk dan Implementasi Operasional (Jakarta:
Djambatan, 2001) h. 55.
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Produk simpanan yang menggunakan prinsip Wadi’ah dan Mudharabah
sebagaimana disebutkan di atas, dalam prakteknya biasanya berupa produk sebagai
berikut :11
1. Giro Wadiah (Prinsip Titipan)
Simpanan dana dengan prinsip titipan ini diterapkan dalam produk Giro dan
Tabungan. Pengertian “titipan” adalah nasabah pemilik dana menyimpan dananya di
Bank, tanpa mengharapkan adanya imbalan (jasa bank). Namun demikian, untuk
memberikan insentif kepada Giran, Bank dapat memberikan “bonus” yang besarnya
disesuaikan dengan keuntungan bank. Untuk produk Giro, nasabah juga dapat
memperoleh buku Cek/Bilyet Giro, sehingga dapat melakukan transaksi kliring.
2. Tabungan Mudharabah (Prinsip Bagi Hasil)
Simpanan dana dengan prinsip bagi hasil ini diterapkan dalam produk
Tabungan dan Deposito. Pengertian “bagi hasil” adalah nasabah pemilik dana yang
menginvestasikan dananya di Bank, akan memperoleh imbalan bagi hasil. Adapun
besarnya dihitung berdasarkan nisbah yang disepakati (misalnya 60% untukNasabah
40% untuk Bank) dikalikan dengan pendapatan bank pada bulan yang bersangkutan.
3. Tabungan Haji Mudharabah (Prinsip Bagi Hasil)
Produk ini sama seperti TabunganMudharabah, namun penarikannya hanya
dapat digunakan untuk pembayaran Biaya Perjalanan Ibadah Haji (BPIH).
4. Deposito Mudharabah (Prinsip Bagi Hasil) :
11 Sunarto Zulkifli, Panduan Praktis Transaksi Perbankan Syariah (Cet.I; Jakarta: Zikrul
Hakim, 2003)h.51.
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Pemilik dana (shahibul maal) yang menginvestasikan dananya dalam bentuk
deposito, pada umumnya memiliki motif utama untuk mendapatkan keuntungan
karena bagi hasilnya memang relatif besar. Walaupun tidak tertutup kemungkinan
bahwa motif lain juga ada, yaitu agar mendapatkan rizki yang berkah karena sesuai
syariah. Seperti produk deposito pada umumnya, simpanan berjangka ini hanya dapat
ditarik sesuai jangka waktu yang disepakati. Karena pengendapan dananya relatif
lebih lama, maka nisbah untuk deposito ini lebih tinggi dari tabungan.
2. Produk Penyaluran Dana
Dalam penyaluran dana, bank syariah menyalurkan melalui pembiayaan
(financing) yang berupa :
1. Pembiayaan dengan  Bagi Hasil
a. Pembiayaan dengan akad Musyarakah
Pembiayaan musyarakah adalah perjanjian di antara pemilik dana/ modal
untuk mengelola dana/modal mereka pada suatu usaha tertentu, dengan pembagian
keuntungan di antara pemilik dana/modal berdasarkan nisbah yang telah disepakati
sebelumnya. Aplikasi : Pembiayaan media kerja, dan pembiayaan ekspor.
b. Pembiyaan dengan akad Mudharabah
Pembiayaan mudharabah adalah perjanjian antara penanam dana dan
pengelola dana untuk melakukan kegiatan usaha tertentu, dengan pembagian
keuntungan antara kedua belah pihak berdasarkan nisbah yang telah disepakati
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sebelumnya. Aplikasi: pembiayaan modal kerja, pembiayaan proyek, pembiayaan
ekspor.12
2. Pembiayaan dengan  Jual Beli
Seperti yang terdapat dalam salah satu hadits riwayat Ibnu Majah:
 ﷲ ﻰﻠﺻ ﷲ لﻮﺳر لﺎﻗ لﺎﻗ ﮫﯿﺑ ْا ﻦﻋ ﺐﯿﮭﺻ ﻦﺑ ﺢﻟﺎﺻ ﻦﻋ ﻊﯿﺒﻟا ﮫﻛﺮﺒﻟا ﻦﮭﯿﻓ ثﻼﺛ ﻢﻠﺳ و ﮫﯿﻠﻋ
ا ﺎﺑ ﺮﺒﻟا طﻼﺧْا و ﺔﺿر ﺎﻘﻤﻟاو ﻞﺟْا ﻰﻟْا ﻊﯿﺒﻠﻟ ﻻ ﺖﯿﺒﻠﻟ ﺮﯿﻌﺸﻟ)ﮫﺟﺎﻣﻧﺑاوﯾﻘﮭﯾﺑﻟﺎھاور(
Artinya
“Dari Shalih bin Shuhaibr.a bahwa Rasullullah saw bersabda, “Tiga hal yang
didalamnya terdapat keberkatan: jual beli secara tangguh, muqaradah
(mudharabah), dan mencampur gandum dengan tepung untuk keperluan
rumah, bukan untuk dijual”. (HR Ibnu Majah)13
a. Pembiayaan dengan akad Murabahah
Pembiayaan Murabahah adalah perjanjian jual-beli antara bank dan nasabah
dimana bank syariah membeli barang yang diperlukan oleh nasabah dan kemudian
menjualnya kepada nasabah yang bersangkutan sebesar harga Perolehan ditambah
dengan margin/keuntungan yang disepakati antara bank Syari’ah dan nasabah.
Aplikasi: pembiayaan investasi/barang modal, pembiayaan konsumtif, pembiayaan
modal kerja dan pembiayaan ekspor.
b. Pembiayaan dengan akad Salam
12 Muhammad Syafi’i Antonio, Bank Syariah Dari Teori ke Praktek, (Cet, ke-1, Jakarta:
Gema Insani Press , 2001), h.90-100.
13 Al HafidzAbi Abdillah Muhammad bin Yazid Al Qazwini , Sunan Ibnu Majah, Juz I (Cet.
II Tunisi : DarulFikr, 1995), h.720.
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Pembiayaan Salam adalah perjanjian jual beli barang dengan cara pemesanan
dengan syarat-syarat tertentu dan pembayaran harga terlebih dahulu. Aplikasi :
pembiayaan sektor pertanian, dan produk manufakturing.
c. Pembiayaan dengan Akad Istishna14
Pembiayaan Istishnaadalah perjanjian jual beli dalam bentuk pemesanan
pembuatan barang dengan kriteria dan pemesanan tertentu yang disepakati antara
pemesanan dan penjual. Aplikasi : pembiyaan konstruksi/proyek/produk
manufakturing.
3. Pembiayaan dengan  Sewa
a. Pembiayaan Ijarah adalah perjanjian sewa menyewa suatu barang dalam waktu
tertentu melalui pembayaran sewa. Aplikasi: Pembayaran sewa.
b. Pembiayaan dengan Akad Ijarah Muntahiya bit Tamlik 15
Pembiayaan ijarah muntahiya bit tamlik/Wa Iqtina adalah perjanjian sewa
menyewa suatu barang yang diakhiri dengan perpindahan kepemilikan barang dari
pihak penyewa.
4. Pembiayaan dengan  Qard
Adalah pemberian harta kepada orang lain yang dapat ditagih atau diminta





Adalah menahan salah satu harta milik si peminjam sebagai jaminan atas
pinjaman yang diterimanya.17
D. Faktor – Faktor yang Memotivasi Nasabah Menabung di Bank Syariah
Motivasi untuk menabung merupakan suatu dorongan yang berasal dari diri
seseorang atau orang lain baik yang memberikan harapan berupa hal yang berkaitan
dengan materi maupun immmateri, dengan adanya hal tersebut memberikan suatu
dorongan yang berupaya meyakinkan seseorang agar menabung disuatu bank yang
dapat dipercaya.
Semakin tinggi tingkat kepercayaan masyarakat pada sebuah bank, maka
semakin tinggi pula kemungkinan bank tersebut menghimpun dana dari masyarakat
secara efisien dan sesuai rencana penggunaan dananya. Semakin tinggi pula tingkat
pendapatan yang diperkirakan oleh calon nasabah. Berikut ini akan dipaparkan
faktor-faktor yang memotivasi Nasabah menabung di BNI Syari’ah Makassar, yaitu:
1. Kualitas Pelayanan
Kualitas pelayanan sebagai kemampuan, merencanakan, menciptakan, dan
menyerahkan produk bermanfaat luar biasa bagi adalah merupakan faktor yang




Aspek-aspek yang perlu diperhatikan para bankir dalam membangun proses yang
mampu mengarahkan operasional  bank pada kualitas layanan yang baik adalah: 18
a. Acces; faktor ini mencakup letak bank yang strategis, kemampuan untuk
mencapai pasar sasaran, serta kemampuan yang mampu memberikan pelayanan
dengan cepat.
b. Communication; karyawan garis lini(terdepan) di bank mampu berkomunikasi
dengan nasabah dan mutu komunikasi itu sendiri menentukan mutu pelayanan
yang diberikan kepada nasabah.
c. Helpfulnes; sikap dan perasaan senang membantu nasabah dalam membuat
keputusan untuk membeli, bersahabat, dan sopan ketika melayani nasabah.
d. Competence; tingkat keterampilan mitra internal menyelesaikan pekerjaan dan
kemampuan untuk meyakinkan nasabah tanpa harus bohong dicampur sumpah.
e. Courtesy; Sikap sopan dan bersahabat dari mitra internal bank ketika melayani
nasabah.
f. Reliability; kehandalan produk bank dalam mewujudkan komitmen sesuai dengan
promosi tahap awal transaksi dan konsistensi layanan dari waktu kewaktu sesuai
promosi.
g. Security; segi kenyamanan dan keamanan bagi nasabah, baik fisik maupun proses
dilevery serta legalitas nasional dan global yang memberikan jamian terhadap
kehalalan operasional perbankan itu sendiri.
18Ali Hasan, op. cit., h.  88-89.
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h. Tangibles; memperlihatkan wujud fisik, seperti gedung, peralatan dan semua
fasilitas yang menunjang pekerjaan dan layanan serta kualitas mitra internal yang
terlibat didalamnya merupakan cerminan kualitas bank itu sendiri
i. Understanding Costumer; tingkat pemahaman kebutuhan, keinginan nasabah dan
kemampuan mitra internal untuk berbicara dengan bahasa nasabah.
j. Perceived quality; kualitas yang dipersepsikan nasbah tentang citra, reputasi dan
tanggung jawab bank terhadap nasabah, persepsi nasabah terhadap tingkat kualitas
produk bank pesaing utama maupun lainnya yang sejenis. Jika nasabah memiliki
beberapa alternatif, maka harapannya terhadap suatu produk jasa cenderung akan
semakin besar.
k. Self perceived role; persepsi nasabah tentang tingkat keterlibatannya dalam
mempengaruhi jasa yang diterimanya.
Pendukung pelayanan seperti lingkungan, kebersihan, ruang tunggu yang
sejuk nyaman, indah, dan lain-lain.19
Dengan atribut pelayanan di atas maka besar kemungkinan menambah
keuntungan bank, karena dengan hal tersebut maka nasabah akan;20
1. Loyal kepada bank, artinya kecil kemungkinan bagi nasabah untuk pindah ke
bank lain, melainkan akan tetap setia menjadi nasabah bank yang bersangkutan.
19 Ibid ., h. 92.
20 Kasmir, Manajemen Perbankan, Ed. 8 (Jakarta: Rajawali, 2008). h. 240.
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2. Mengulang kembali pembelian produknya, artinya kepuasan terhadap pembelian
jasa bank akan menyebabkan nasabah membeli jasa yang ditarkan secara
berulang.
3. Membeli lagi produk bank dalam bank yang sama, nasabah akan memperluas
pembelian jenis jasa yang ditawarkan sehingga pembelian nasabah menjadi
beragam dalam satu bank.
4. Memberikan promosi gratis dari mulut kemulut, hal inilah yang menjadi
keinginan bank karena informasi tentang kualiats pelayanan bank kenasabah lain
akan menjadi bukti akan kualitas jasa yang ditawarkan.
Dibutuhkan alat ukur untuk menentukan kepuasan nasabah dalam nenentukan
seberapa besar kepuasan nasabah serta yang menjadi dasar dalam motivasi mereka
menabung di bank syariah dalam hal ini BNI Syariah Cabang Makassar. Dan menurut
Kotler, pengukuran kepuasan nasabah tersebut dapat dilakukan melalui empat sarana,
yaitu sebagai berikut:21
1. Sistem Keluhan dan Usulan
Artinya, seberapa banyak keluhan atau complain yang dilakukan nasabah
dalam satu periode. Makin banyak, berarti makin kurang baik, begitupun sebaliknya.
Untuk itu perlu adanya keluhan dan usulan.
2. Survey Kepuasan Konsumen
21 Abdullah Bin Muhammad, op.cit, , hal. 172.
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Dalam hal ini bank perlu secara berkala melakukan survey, baik melalui
wawancara maupun kuesioner tentang segala sesuatu yang berhubungan dengan bank
tempat nasabah melakukan transaksi selama ini.
3. Konsumen Samaran
Bank dapat mengirim karyawannnya, atau melalui orang lain untuk berpura-
pura menjadi nasabah, guna melihat pelayanan yang diberikan oleh karyawan bank
secara langsung, sehingga terlihat jelas bagaimana karyawan dalam melayani
nasabahnya.
Seperti dalam yang tertera surah Al Qur’an Surat Ali Imran ayat 159:22
                  
                             
Terjemahan:
“Maka disebabkan rahmat dari Allah-lah kamu berlaku lemah lembut
terhadap mereka. Sekiranya kamu bersikap keras lagi berhati kasar, tentulah
mereka menjauhkan diri dari sekelilingmu. Karena itu, maafkanlah mereka;
mohonkanlah mapun bagi mereka, dan bermusyawarahlah dengan mereka
dalam urusan itu. Kemudian apabila kamu telah membulatkan tekad, maka
bertawakallah kepada Allah. Sesuangguhnya Allah menyukai orang-orang
yang bertawakal kepada-Nya”.
22 Departemen Agama RI, op.cit, h. 103.
23
Kandungan ayat:
Tidak ada sesuatu yang menjadikan kamu bersikap lemah lembut kepada
mereka kalau bukan rahmat Allah yang diberikan kepadamu dan kepada mereka. Jika
kamu mengeluarkan kata-kata buruk dan berhati kasar terhadap mereka, niscaya
mereka akan menjauh meninggalkanmu. Oleh sebab itu, Rasulullah senantiasa
mengajak untuk bermusyawarah mengenai suatu persoalan yang terjadi untuk
menjadikan hati mereka senang dan mereka lebih semangat dalam berbuat. Dan jika
kamu telah bermusyawarah dengan mereka mengenai suatu masalah,lalu kamu telah
benar-benar bulat terhadap keputusan yang dihasilkan, maka bertawakkallah kepada
Allah.
Pendapat ahli tafsir tentang ayat di atas yaitu:
Ar-Razi , mengatakan ayat ini merupakan pujian atas ketinggian akhlak nabi
tetap bersifat lemah-lembut menjaga komunikasi emosi dalam berkomunikasi dengan
mereka yang telah membangkang di perang uhud.
Berdasarkan ayat di atas, jelas bahwa setiap manusia dituntunkan untuk
berlaku lemah lembut agar orang lain merasakan kenyamanan bila berada
disampingnya. Apalagi dalam pelayanan yang mana konsumen banyak pilihan, bila
pelaku bisnis tidak mampu memberikan rasa aman dengan kelemahlembutannya
maka konsumen akan berpidah ke perusahaan lain. Pelaku bisnis dalam memberikan
pelayanan harus menghilangkan jauh-jauh sikap keras hati dan harus memiliki sifat
pemaaf kepada pelanggan agar pelanggan terhindar dari rasa takut, tidak percaya, dan
perasaan adanya bahaya dari pelayanan yang diterima.
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4. Analisis Mantan Pelanggan Nasabah
Dengan melihat catatan nasabah yang pernah menjadi nasabah bank guna
mengetahui sebab-sebab oarang tersebut tidak lagi menjadi nasabah bank.23
2. Promosi
Promotion atau promosi adalah kegiatan komunikasi dalam usaha
meningkatkan penjualan dengan cara mengikuti pameran, memasang periklanan,
melaksanakan demonstrasi, dan usaha lain yang bersifat persuasif.24 Promosi
merupakan salah satu aspek yang penting dalam manajemen pemasaran, dan sering
dikatakan sebagai “proses berlanjut”. Ini disebabkan karena dapat ,menimbulkan
rangkaian kegiatan selanjutnya dari perusahaan.25
Dengan promosi diharapkan nasabah dapat mengenal bank. Oleh karena itu,
promosi merupakan sarana yang paling ampuh untuk menarik dan mempertahankan
nasabah. Salah satu tujuan promosi bank adalah menginformasikan segala jenis
produk yang ditawarkan dan berusaha menarik calon nasabah. Kemudian promosi
juga berfungsi mengingatkan nasabah akan produk, promosi juga ikut memengaruhi
nasabah untuk membeli dan akhirnya promosi juga yang akan meningkatkan citra
bank dimata para nasabahnya.
23 Ibid., h. 237-240.
24 Sumadji, Kamus Istilah Ekonomi (Jakarta: Gama Press, 2010), h. 531.
25 Basu Swastha DH, Azaz-Azas Maketing (Yogyakarta: Liberty, 1984), h. 237.
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Secara garis besar ada empat macam sarana promosi yang digunakan oleh
perbankan adalah sebagai berikut:
a. Periklanan (advertising)
Iklan adalah sarana promosi yang digunakan oleh bank guna
mengonformasikan, segala sesuatu produk yang dihasilkan oleh bank. Informasi yang
diberikan adalah manfaat produk, harga produk serta keuntungan-keuntungan produk
dibandingkan pesaing. Tujuan promosi lewat iklan adalah berusaha untuk menarik,
dan memengaruhi calon nasabahnya.
Tujuan penggunaan dan pemilihan media iklan tergantung dari tujuan bank.
Tiap-tiap media mempunyai tujuan yang berbeda. Sedikitnya ada empat macam
tujuan penggunaan iklan sebagai media promosi, yaitu:26
1. Untuk pemberitahuan tentang segala sesuatu yang berkaitan dengan produk dan
jasa bank yang dimiliki oleh suatu bank. Seperti peluncuran produk baru, manfaat
produk, atau dimana dapat diperoleh, keuntungan dan kelebihan suatu produk, atu
informasi lainnya. Iklan juga bertujuan memberitahukan tentang pembukaan
cabang baru atau penggunaan teknologi baru.
2. Untuk mengingatkan kembali kepada nasabah tentang keberadaan atau keunggulan
jasa bank yang ditawarkan. Biasanya karena banyak saingan yang masuk sehingga
perlu diingatkan agar nasabah tidak beralih ke bank lain.
26Kasmir, op.cit. h. 157-158 .
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3. Untuk menarik perhatian dan minat para nasabah baru dengan harapan akan
memperoleh daya tarik dari para calon nasabah. Diharapkan mereka mencoba
untuk membeli atau menggunakan produk yang ditawarkan atau paling tidak
mereka sudah mengerti tentang kehadiran produk.
4. Memengaruhi nasabah saingan agar berpindah kebank yang mengiklankan. Dalam
hal ini sasarannya adalah nasabah yang sudah mengerti dan sudah menjadi
nasabah kita. Di harapakan nasabah bank lain juga ikut terpengaruh dengan bank .
5. Membangun citra perusahaan untuk jangka panjang, baik untuk produk yang
dihasilkan maupun nama perusahaan.
b. Promosi Penjualan (Sales Promotion)
Disamping promosi lewat iklan, promosi lainnya bisa dilakukan melalui
promosi penjualan atau sales promotion. Tujuan promosi penjualan adalah untuk
meningkatkan penjualan atau untuk meningkatkan jumlah nasabah. Promosi
penjualan dilakukan untuk menarik nasabah untuk segera membeli setiap produk atau
jasa yang ditawarkan. Tentu saja agar nasabah tertarik untuk membeli, maka perlu
dibuatkan promosi penjualan yang semenarik mungkin.27
27Kasmir. Op.Cit. h. 159
27
Sama seperti halnya dengan iklan, promosi penjulan juga memliki program
tersendiri. Dalam praktiknya program promosi penjualan memiliki tiga macam cara,
yaitu:28
1. Promosi konsumen, seperti penggunaan kupon, sampel produk hadiah atau bentuk
undian.
2. Promosi dagang, yaitu bantuan peralatan atau insentif.
3. Promosi wiraniaga, melalui kontes penjualan.
c. Publisitas (Publicity)
Promosi yang ketiga adalah publisitas. Publisitas merupakan kegiatan promosi
untuk memancing nasabah melalui kegiatan seperti pameran, bakti sosial, serta
kegiatan lainnya. Kegiatan publisitas dapat meningkatkan pamor bank di mata para
nasabahnya. Oleh karena itu, publisitas perlu diperbanyak lagi.
Kegiatan promosi yang keempat adalah penjualan pribadi atau personal
selling. Dalam dunia perbankan penjualan pribadi secara umum dilakukan oleh
seluruh pegawai bank, mulai dari cleaning service, satpam sampai pejabat bank.
Personal selling juga dilakukan melalui merekrut tenaga-tenaga salesman dan




Prinsip bagi hasil (profit sharing) merupakan karakteristik umum dan
landasan dasar operasional bank syari'ah secara keseluruhan. Secara prinsip dalam
perbankan syari'ah yang paling banyak dipakai adalah akad utama a/-musyarakah dan
al-mudharabah, sedangkan al-muzaro'ah dan al-musyarsakoh dipergunakan khusus
untuk plantation financing atau pembiayaan oleh beberapa bank Islam. Produk bank
yang menggunakan prinsip bagi hasil adalah :
a. Al-Musyarakah
Menurut Antonio al musyarakah adalah akad kerja sama antara dua pihak atau
lebih untuk suatu tertentu dimana masing-masing pihak memberikan kontribusi dana
dengan kesepakatan bahwa keuntungan dan resiko akan ditanggung bersama sesuai
dengan kesepakatan. 29 Menurut Muhammad, musyarakah adalah suatu perkongsian
antara dua pihak atau lebih dalam suatu obyek dimana masing-masing pihak berhak (
atas segala keuntungan dan tanggungjawab akan segala kerugian yang terjadi sesuai
dengan penyertaan masing-masing. 30
Manan mengatakan, musyarakah adalah hubungan kemitraan antara bank
dengan konsumen untuk suatu masa terbatas pada suatu proyek baik bank maupun
konsumen memasukkan modal dalam perbandingan yang berbe menyetujui suatu laba
yang ditetapkan sebelumnya, Lebih lanjut Manan mengatakan bahwa sistem ini juga
29 Syafi’i Antonio, 2001, Bank Syariah Teori dan Praktek ( Jakarta Gema Insani,) h. 90.
30 Muhammad, 2000, Sistem dan Prosedur Operasional Bank Syariah. Cetakan Pertama
(Yogyakarta :UUI Press,) h. 9-10.
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didasarkan atas prinsip untuk mengurangi kemungkinan partisipasi yang menjerumus
kepada kemitraan akhir oleh konsumen dengan diberikannya hak pada bank kepada
mitra usaha untuk membayar kembali saham bank secara sekaligus ataupun secara
berangsurangsur dari sebagian pendapatan bersih operasinya.31
Heri Sudarsono, musyarakah adalah kerjasama antara kedua pihak atau lebih
untuk suatu usaha tertentu dimana masing-masing pihak atau memberikan kontribusi
dana dengan keuntungan dan resiko akan ditanggung bersama sesuai dengan
kesepakatan. Keempat pendapat tersebut mendefinisikan musyarakah sama, sehingga
dapat diambil kesimpulan musyarakah adalah akad kerja sama antara dua pihak atau
lebih untuk usaha tertentu dimana masing-masing pihak memberikan kontribusi dana
dengan kesepakatan bahwa keuntungan dan resiko akan ditanggung bersama sesuai
dengan kesepakatan, kesepakatan yang ditentukan di awal perjanjian.32
b). Pembiayaan Proyek Al-Mudharabah
Biasanya diaplikasikan untuk pembiayaan proyek dimana konsumen dan bank
menyediakan untuk pembiayaan proyek tersebut. Setelah proyek itu selesai,
konsumen memgembalikan dana tersebut bersama bagi hasil yang telah disepakati
oleh bank.
c). Al-Muzara’ah
31 Abdul Manan. 1997, Teori Dan Praktek Ekonomi Islam. (Yogyakarta: PT Dana Bakti
Prima Yasa) h. 23.
32 Heri Sudarsono ,2003, Bank dan Lembaga Keuangan Syariah Deskripsi dan Ilustrasi.
(Yogyakarta: Ekonesia,) h. 52-54.
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Menurut Antonio, Al-Muzara’ah adalah kerjasama pengelola pertanian antara
pemilik lahan dan penggarap, dimana pemilik lahan mcmberikan lahan pertanian
kepada si penggarap untuk ditanami dan dipelihara dengan imbalan bagian tertentu
(prosentase) dari hasil panen. Dalam konteks lembaga keuangan Islam dapat
memberikan pembiayaan bagi konsumen yang bergerak dalam bidang plantation atau
pertanian atas dasar prinsip bagi hasil dari panen.33
d). Al- Musaqah
Menurut Antonio, a!-musaqah adalah bentuk yang lebih sederhana dari
muzaro’ah dimana si penggarap hanya bertanggungjawab atas penyiraman dan
pemeliharaan sabagian imbalan, si penggarap berhak atas nisbah tersebut dari hasil
panen.34
Dari pendapat-pendapat tersebut dapat disimpulkan bahwa secara umum
prinsip-prinsip bagi hasil yang digunakan dalam perbankan adalah mudharabah dan
musyarakah. Mudharabah adalah kerjasama antara dua pihak atau lebih dimana salah
satu pihak menyediakan dana seluruhnya dan pihak lain menjadi pengelola dan
apabila terjadi kerugian di tanggung oleh pihak yang mempunyai modal selama
kerugian bukan kelalaian atau disengaja oleh pengelola, Musyarakah adalah akad
kerjasama antara dua pihak atau lebih untuk usaha tertentu dimana masing-masing
pihak memberikan kontribusi dana dengan kesepakatan. Keuntungan dan resiko akan
di tanggung bersama sesuai dengan kesepakatan ditentukan di awal perjanjian
33 Ibid Antonio, Bank Syari’ah. h. 9.
34 Ibid. h. 100.
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E. Hipotesis
Mengacu pada rumusan masalah, maka dalam hal ini penulis mengemukakan
hipotesis sebagai berikut:
1. Diduga pelayanan mempunyai pengaruh signifikan terhadap peningkatan
jumlah nasabah BNI Syariah Makassar
2. Diduga daya tanggap dalam melayani yang dominan memengaruhi




A. Jenis Penelitian 
Jenis penelitian yang digunakan adalah metode kualitatif, deskriptif dan  
kuantitatif yaitu penelitian yang dilakukan dengan wawancara, penyebaran data, dan 
pendeskripsian data serta menggunakan angket untuk mendeskripsikan data yang 
penulis peroleh dari responden untuk memperoleh gambaran yang jelas dan terperinci 
tentang Analisis faktor–faktor berpengaruh terhadap peningkatan jumlah nasabaSh 
BNI Syariah makassar 
B. Lokasi dan Waktu Penelitian 
Adapun lokasi penelitian ini dilakukan di kota Makassar yaitu pada Bank BNI 
Syari’ah cabang Makassar dan waktu penelitiannya berlangsung selama 1(satu) bulan 
lamanya, yaitu tanggal 2 Juli – 2 Agustus 2012. 
 
C. Populasi dan Sampel 
1. Populasi 
Populasi adalah suatu himpunan unit yang biasanya berupa orang, objek, 
transaksi atau kejadian di mana kita tertarik untuk mempelajarinya. Populasi adalah 
kumpulan dari unsur-unsur yang berbeda atau agregasi orang-orang yang diteliti.
1
 
Populasi dalam penelitian ini adalah nasabah debitur di BNI Syariah Cabang 
                                                          
1
M. Dahlan. Y. Al-Barry danL.LyaSofyanYakub, KamusIndukIstilahIlmiah, (Surabaya: Tar 
get Press, 2003) h. 623. 
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Makassar. Menurut data dari perusahaan, jumlah nasabah debitur selama tahun 2012 
ialah sebanyak 40.949 nasabah. 
2. Sampel 
Sampel adalah suatu himpunan bagian dari unit populasi. Pengambilan sampel 
dilakukan dengan menggunakan teknik accidental sampling. Accidental sampling 
adalah teknik penentuan sampel berdasarkan responden yang kebetulan ditemui oleh 
peneliti pada saat pengumpulan data Menurut Rescoe dalam buku Research methods 
for business bahwa ukuran sampel yang layak dalam penelitian adalah 30-500, bahwa 
ukuran sampel lebih besar dari 30 dan kurang dari 500 telah mencukupi untuk 




D. Jenis dan Sumber Data 
Data yang digunakan dalam penelitian yuridis syar’i ini adalah jenis data 
primer dan data sekunder :
3
 
1. Data primer yaitu data yang diperoleh langsung dari informasi dan wawancara dan 
hasil-hasil yang diperoleh dari pengisian kuesioner oleh nasabah BNI Syariah 
Makassar 
2. Data sekunder yaitu data yang diperoleh secara tidak langsung, melalui 
dokumentasi dan buku-buku yang berhubungan dengan nasabah yang dihadapi. 
                                                          
2
 Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan: Pendekatan Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, 
(Cet,IV ; Bandung, CV.Alfabeta, 2008) , h. 117. 
3
A. Qadir Gassing HT dan Wahyuddin Halim, Pedoman Penulisan Karya Tulis Ilmiah; 
Makalah, Skripsi, Tesis, dan Disertasi (Cet. II; Makassar: Alauddin Press, 2009), h. 12 
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E. Metode Pengumpulan Data 
Sesuai dengan pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini, maka untuk 
menjawab permasalahan yang ada, peneliti menggunakan beberapa metode dalam 
pengumpulan data, Pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah  
1. Wawancara (interview): yaitu penulis mengadakan wawancara atau tanya jawab 
dengan informan atau korespondensi yang aktif yaitu para nasabah dan juga 
karyawan BNI Syariah Makassar. 
2. Observasi (pengamatan) merupakan suatu proses yang kompleks, suatu proses 
yang tersusun dari berbagai proses biologis dan psikologis. Data yang digunakan 
adalah data dengan observasi terstrukstur yang diperoleh dari para responden. 
Observasi terstruktur ini adalah observasi yang telah dirancang secara sistematis, 
tentang apa yang akan diamati dan di mana tempatanya. Dalam hal ini perilaku 
nasabah yang memotivasinya memilih BNI Syariah Makassar. 
3. Dokumentasi yaitu cara  pengumpulan data dengan langsung mencatat sumber-
sumber informasi tertulis maupun tidak tertulis baik itu berupa dokumen-
dokumen tertulis maupun berupa buku-buku ataupun dari hasil wawancara 
dengan nasabah yang berwenang memberi informasi terkait penelitian ini. Yang 
di dapat dari obeservasi penulis terhadap objek penelitian yaitu nasabah aktif 
pada BNI Syariah Makassar. 
4. Kuesioner atau Angket merupakan data primer, yang berisi sejumlah pertanyaan 
tertulis yang digunakan untuk memperoleh informasi dari responden. Pertanyaan 
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berisi tentang pendapat dan juga fakta realitas yang ada pada diri responden 
dalam hal motivasi menabung. Kuesioner yang bertujuan mendapatkan data 
demografi nasabah BNI dan data mengenai motivasi nasabah terhadap Bank BNI 
Syariah Cabang Makassar. Pengambilan sampel sebanyak 40 orang. 
Pada penelitian ini digunakan skala likert, yaitu suatu analisis untuk 
mengukur sikap, pendapat dan persepsi seseorang atau kelompok tentang 
kejadian atau gejala sosial. Dalam penelitian gejala sosial ini telah ditetapkan 
secra spesifik oleh peneliti, yang selanjutnya disebut sebagai variabel penelitian. 
Pengukuran kenyataan yang diterima (tingkat kinerja) nasabah terhadap 
kualitas pelayanan sebagai berikut: 
4
 
1 = Tidak puas  
2 = Kurang puas  
3 = Cukup puas  
4 = Puas  
5 = Sangat puas 
F. Pengujian Instrumen 
1. Uji Validitas 
Uji validitas digunakan untuk mengetahui sejauhmana alat ukur ketetapan dan 
kecermatan dalam melakukan fungsi ukurannya. Untuk mengukur validitas kuisioner 
yang diberikan kepada responden digunakan software SPSS For Windows 18 
                                                          
4
 Ridwan, Skala Pengukuran Variabel-Variabel Penelitian. (Bandung: Alfabeta, 2011)  h. 14. 
36 
 
kemudian hasil analisisnya atau r hitung yang didapat akan dibandingkan dengan 
nilai r tabel. 
2. Uji Reliabilitas 
Reliabilitas adalah derajat ketepatan atau akurasi yang ditunjjukkan oleh 
instrumen penelitian. Hasilnya ditunjjukkan oleh sebuah indeks yang menunjjukkan 
seberapa jauh sebuah alat ukur dapat diandalkan.  
Taraf signifikan ditetapkan dengan standar koefisien reliabilitas 0,6. Jika nilai 
rhitung > rtabel maka kuisioner dianggap reliabel. Uji validitas dan reliabel dianalisis 
dengan bantuan program SPSS (Statistical Package for Social Science) versi 16.0.
5
 
G. Teknik Analisis Data 
1. Analisis Regresi Berganda 
Analisia regresi berganda yaitu untuk menganalisis seberapa besar pengaruh 
antara beberapa variabel independen dan variabel dependen. Bentuk umum 
persamaan regresi berganda adalah sebagai berikut:
6
 
Y =                     
Dimana: 
Y : Peningkatan Jumlah Penjualan 
X1 : Pelayanan 
X2  : Promosi 
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Singgih Santoso, Buku Latihan SPSS Statistik Parametrik, (Jakarta: Elex Media 
Komputindo, 2000), h. 286. 
6
 Ibid, h. 155. 
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X3 : Produk 
 ο  : Konstanta  
       : Koefisien regresi 
e   :Kesalahan berdistribusi normal dengan rata-rata 0, tujuan 
perhitungan e diasumsikan nol. 
Uji analisis regresi berganda dianalisis dengan bantuan program SPSS For 
Windows 18. 
2. Uji Koefisien Determinasi (R2) 
Koefisien determinasi adalah suatu nilai yang menggambarkan seberapa besar 
kemampuan variabel independen menjelaskan variabel dependen. Dengan 
mengetahui nilai koefisien determinasi maka dapat menjelaskan kebaikan dari model 
regresi dalam memprediksi variabel dependen. Semakin tinggi nilai koefisiensi 




3. Pengujian Hipotesis 
Untuk membuktikan hipotesis yang dirumuskan dalam penelitian ini dilakukan 
uji F  dan uji t. 
a. Uji Simultan (Uji F) 
                                                          
7
 Purbayu Budi Santosa dan Ashari, Analisis Statistik dengan Microsoft Excel dan SPSS, 




Pengujian ini dimaksudkan untuk mengetahui apakah kedua variabel tersebut 
berpengaruh secara signifikan terhadap variabel terikat secara bersama-sama dengan 
alpha ( ) = 0,05 dan juga penerimaan atau penolakan hipotesis maka, cara yang 
dilakukan adalah: 
1) Merumuskan hipotesis. 
Ho  :   = 0, tidak ada pengaruh yang signifikan antara variabel independen 
terhadap variabel devenden.  
Ha  : β     ada pengaruh yang signifikan antara variabel independen terhadap 
variabel devenden. 
2) Menentukan tingkat signifikansi yaitu sebesar 5% dengan derajat kebebasan (dk1) 
= k-1, dk2 = n-k. 
3) Kesimpulan. 
Jika nilai Fhitung > Ftabel, berarti ada pengaruh secara simultan dari semua variabel 
independen terhadap variabel dependen. 
Jika nilai Fhitung< Ftabel, berarti tidak ada pengaruh secara simultan dari semua 
variabel independen terhadap variabel dependen. 
b. Uji Parsial (Uji t) 
Uji t digunakan untuk mengetahui apakah secara individu variabel independen 




                                                          
8
 Sugiyono, Statistik untuk Penelitian, (Yogyakarta: Pustaka Pelajar, 2004), h. 73. 
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1) Menentukan hipotesis. 
Ho  :   = 0, tidak ada pengaruh yang signifikan antara variabel independen 
terhadap variabel devenden secara parsial. 
Ha  : β     ada pengaruh yang signifikan antara variabel independen terhadap 
variabel dependen secara parsial. 
2) Taraf signifikan 5% atau alpha ( ) = 0,05 dengan derajat kebebasan (dk) = n-2. 
3) Kesimpulan. 
Jika nilai thitung > ttabel, berarti ada pengaruh secara parsial (individu) dari semua 
variabel independen terhadap variabel dependen. 
Jika nilai  thitung < ttabel, berarti tidak ada pengaruh secara parsial (individu) dari 
semua variabel independen terhadap variabel dependen. 
Pengujian hipotesis secara parsial maupun simultan dilakukan dengan 
menggunakan SPSS For Windows 18` 
H. Definisi Operasional Variabel 
Untuk menghindari kekeliruan pandangan terhadap pengertian yang 
sebenarnya dari judul skripsi ini maka penulis menjelaskan pengertian dari beberapa 
variabel yaitu: 
1. Variabel independen atau variabel bebas dalam penelitian ini yaitu, Sarana Fisik  
(X1), Kualitas Pelayanan (X2) dan Daya tanggap (X3) 




A. Gambaran Umum Perusahaan 
1. Berdirinya Unit Usaha Syariah BNI 
  Tempaan krisis moneter tahun 1997 membuktikan ketangguhan system 
perbankan syariah, Prinsip syariah dengan 3 (tiga) pilarnya yaitu adil, transparan, dan 
maslahat mampu menjawab kebutuhan masyarakat terhadap system perbankan yang 
lebih adil. 
 Pada tahun 1999 dibentuk Tim Proyek Cabang Syariah dengan tujuan untuk 
mempersiapkan pengelolaan bisnis perbankan syariah BNI yang beroperasi pada 
tanggal 29 April 2000 sebagai Unit Usaha Syariah (UUS) BNI. Pada awal berdirinya, 
UUS BNI terdiri atas 5 kantor cabang yakni di Yogyakarta, Malang, Pekalongan, 
Jepara, dan Banjarmasin. 
 Pada tahun 2002, UUS BNI mulai menghasilkan laba dan pada tahun 2003 
dilakukan penyusunan corporate plan yang didalamnya termasuk tencana 
Independensi BNI Syariah pada tahun 2009-2010. Pada tahun 2005 proses 
independensi BNI syariah diperkuat dengan kebijakan otonomi khusus yang 
diberikan oleh BNI kepada UUS BNI.  
 Pada tahun 2009, BNI membentuk Tim Implementasi Pembentukan Bank 
Umum Syariah. Selanjudnya UUS BNI terus berkembang hingga pada pertengahan 
tahun 2010 telah memiliki 27 kantor cabang dan 31 kantor cabang pembantu. 
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 Disamping itu, UUS BNI senantiasa mendapatkan dukungan teknologi 
informasi dan penggunaan jaringan saluran distribusi yang meliputi kantor cabang 
BNI, jaringan ATM BNI, ATM Link serta ATM Bersama, 24 jam layanan BNI call, 
dan juga internet banking.  
2. Pemisahan (Spin Off) Unit Usaha Syariah BNI 
   Proses spin off dilakukan dengan beberapa tahapan sesuai dengan ketentuan 
perundang-undangan yang berlaku termasuk ketentuan Bank Indonesia. Bank 
Indonesia memberikan persetujuan prinsip untuk pendirian BNI Syariah, dengan surat 




   Pada tanggal 22 Maret 2010 telah ditandatangani akta nomor 159, akta 
Pemisahan Unit Usaha Syariah PT Bank Negara Indonesia (Persero) Tbk ke dalam 
PT Bank BNI Syariah dan akta nomor 160, Akta pendirian PT bank BNI Syariah, 
yang keduanya di buat di hadapan Aulia Taufani, sebagai pengganti dari Sutjipto, 
Notaris di Jakarta, Selanjutnya Akta Pendirian tersebut telah memeroleh pengesahan 
melalui Keputusan Menteri Hukum dan Hak Asasi Republik Indonesia nomor 
AHU015574.AH.01, tanggal 25 Maret 2010. 
   Izin Usaha diterbitkan oleh Bank Indonesia pada tanggal 21 Mei 2010, 
melalui Keputusan Gubernur Bank Indonesia Nomor 12/41/KEP.GBI/2010 tentang 
Pemberian Izin Usaha PT Bank BNI Syariah. Selanjutnya BNI Syariah efektif 
                                                          
1
Buku Pedoman BNI Syariah , h. 23. 
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beropreasi pada tanggal 19 Juni 2010. Terdapat 2 (dua) hal pendorong bagi BNI 
untuk melakukan spin off  UUS BNI pada tahun 2010 tersebut, yakni sebagai berikut:  
a. Aspek Eksternal 
  Pertimbangan utama dari eksternal adalah regulasi, pertumbuhan bisnis, dan 
kesadaran konsumen yang kian meningkat. Regulasi untuk industri perbankan syariah 
kian kondusif dengan dikeluarkannya Undang-Undang Nomor 21 Tahun 2008 
tanggal 7 Mei 2008 mengenai Surat Berharga Syariah Negara, Peraturan Bank 
Indonesia Nomor 11/10/2009 tentang Unit Usaha Syariah, Peraturan Bank Indonesia 
nomor 11/3/2009 tentang Bank Umum Syariah dan penyempurnaan ketentuan pajak 
termasuk penggenaan Pajak Pertambahan Nilai (PPN) terhadap produk yang 
berdasarka prinsip jual beli. Hal tersebut merupakan langkah strategis bagi 
perkembangan industry perbankan syariah di masa depan. 
  Disisi pertumbuhan industri, dalam 5 (lima) tahun terakhir perbankan syariah 
menunjukkan angka pertumbuhan  yang sangat signifikan di mana total pembiayaan, 
dana dan asset pertumbuhan sebesar 34% per tahun (CAGR 2004-2008). Hal ini jauh 
melampaui pertumbuhan angka perbankan konvensional sebesar 19% dan 25% 
masing-masing untuk dana dan kredit pada periode yang sama. Namun demikian jika 
dibandingkan dengan potensi pasar yang ada, maka peluang pengembangan syariah 
masih sangat terbuka luas.   
b. Aspek Internal 
  Dari aspek Internal UUS BNI, sebagaimana telah ditetapkan dalam Corporate 
Plan  Tahun 2003 bahwa status UUS bersifat sementara, maka secara bertahap telah 
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dilakukan persiapan untuk proses pemisahan. Oleh karenanya dalam pengembangan 
bisnisnya UUS BNI telah memiliki infrastruktur dalam bentuk system, prosedur dan 
mekanisme pengambilan keputusan yang independen. 
  Disisi lain UUS BNI juga telah memiliki sumber daya dalam bentuk jaringan, 
dukungan teknologi informasi, serta sumber daya dalam bentuk jaringan, dukungan 
teknologi informasi, serta sumber daya manusia yang memadai da kompeten sehingga 
mampu menjadi sebuah entitas bisnis yang independen. 
3.  Visi dan Misi  BNI Syariah Makassar  
1. Visi BNI Syariah Makassar adalah “Menjadi Bank Syariah pilihan masyarakat 
yang unggul dalam layanan dan kinerja”. 
2. Misi BNI Syariah Makassar adalah  
a. Memberikan konsribusi positif kepada masyarakat dan peduli pada kelestarian 
lingkungan 
b. Memberikan solusi bagi masyarakat untuk kebutuhan jasa perbankan syariah 
c. Memberikan nilai investasi yang optimal bagi investor 
d. Menciptakan wahan terbaik sebagai tempat kebanggaan untuk berkarya dan 
berprestasi bagi pegawai sebagai perwujudan ibadah 
e. Menjadi acuan tata kelola perusahaan yang amanah 
f. Amanah & Jamaah melayani negeri,kebanggaan bangsa.2 
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Ibid. H 34  
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4. Struktur Organisasi dan Pembagian Tugas 
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Komponen-komponen inti sebagai berikut : 
1. Pemimpin Cabang 
2. Pemimpin Bidang Operasional  
3. Unit Pemasaran Pembiayaan 
4. Unit Pemasaran Dana 
5. Unit Operasional  
6. Unit Keuangan dan Umum 
7. Unit Pelayanan Nasabah 
8. Unit Branch Quality Assurance (BQA) 
B. Produk-Produk Bank BNI Syariah 
1. Produk Individu  
a. IB Hasanah Card 
b. Griya IB Hasanah  
c. Gadai Emas iB Hasanah  
d. Talangan Haji iB Hasanah  
e. Tabungan iB THI Hasanah  
f. Tabungan iB Hasanah  
g. Tabungan iB Prima Hasanah tabungan iB Prima Hasanah  
h. Tabungan iB Tapenas Hasanah tabungan iB Tapenas Hasanah  
i. Multiguna iB Hasanah  
2. Produk Usaha Kecil 
a. Tabungan iB Bisnis Hasanah  
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b. Giro iB Hasanah  
c. Wirausaha iB Hasanah  
d. Tunas Usaha iB Hasanah  
e. CCF iB Hasanah  
f. Linkage Program iB Hasanah  
g. Kopkar.Kopeg iB Hasanah  
h. Usaha Kecil iB Hasanah  
3. Produk Institusi 
a. Usaha Besar iB Hasanah 
b. Sindikasi iB Hasanah 
c. Multifinance iB Hasanah  
d. Pembiayaan Kerjasama dengan Dealer iB Hasanah 
e. Fleksi iB Hasanah 
f. Cash Management 
g. Payment Center 
h. Payrol Gaji 
C. Hasil Penelitian 
1. Bentuk Strategi Pelayanan Bank terhadap Nasabah Pada BNI Syariah 
Cabang Makassar 
Setelah melakukan wawancara langsung  dengan bapak Muhammad Surono 
Rauf, selaku penyelia pelayanan nasabah di BNI Syariah Makassar, maka 
didapatkanlah hasil bagaimana strategi-strategi yang dilakukan BNI Syariah dalam 
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melakukan berbagai kegiatan Program dengan tujuan untuk meningkatkan nasabah 
BNI Syariah.
3
 Adapun Strategi BNI Syariah untuk meningkatkan nasabah adalah 
sebagai berikut: 
a. Strategi BNI Syariah agar nasabah menceritakan hal-hal yang positif tentang 
tabungan BNI Syariah adalah dengan melakukan pendekatan dengan nasabah 
misal dengan diadakan pameran, sehingga terjadi komunikasi antara BNI 
Syariah dengan pelanggan, acara customer gathering.. 
b. BNI Syariah memberikan pelayanan yang baik, prosedur dilakukan dengan 
cepat sesuai ketentuan Service Level Agreement (SLA) serta perbaikan 
teknologi informasi agar BNI Syariah dapat memberikan pengalaman yang 
menyenangkan bagi nasabah selama melakukan transaksi sehingga pelanggan 
akan terus melakukan transaksi secara berkesinambungan. 
c. ATM yang banyak serta biaya yang murah merupakan hal yang yang 
diinginkan oleh pelanggan dalam menggunakan tabungan. BNI Syariah 
bekerjasama dengan jaringan ATM Bersama, dan  dapat digunakan dengan 
biaya tarik tunai gratis di outlet ATM BNI. 
d. Pelayanan yang baik didukung dengan iklan yang informatif dan positif 
sehingga nasabah mengetahui keunggulan BNI Syariah  membuat nasabah 
merekomendasikan tabungan BNI Syariah kepada keluarga, saudara dan 
kerabat. Serta adanya sosialisasi secara berkesinambungan kepada karyawan 
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yang juga nasabah tabungan BNI Syariah untuk selalu merekomendasikan 
kerabat terdekat. 
e. Banyaknya produk pesaing menjadikan BNI Syariah untuk lebih jeli dalam 
memahami keinginan nasabah. Dengan dikeluarkannya unique program yang 
berbeda dari bank lain, sehingga pelanggan dapat menikmati keunikan 
tabungan yang berbeda dengan tabungan bank lain yang sejenis.
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f. BNI Syariah memberikan pelayanan serta pengembangan produk sesuai 
dengan kebutuhan nasabah,. Serta peningkatan teknologi informasi yang 
mendukung nasabah dalam melakukan transaksi. Juga adanya fasilitas e 
banking seperti internet banking, sms banking dan phone banking memenuhi 
keinginan pelanggan untuk bertransaksi secara fleksibel dimana dan kapan 
saja, sehingga diharapkan nasabah tidak pernah berpikir untuk pindah ke 
tabungan lain. 
g. BNI Syariah meningkatkan teknologi informasi, untuk mengeliminir terjadinya 
kesalahan dalam transaksi, dan jika ada permasalahan, misal uang terdebet di 
ATM sementara nasabah tidak memperoleh uang, hal tersebut dapat di 
sampaikan ke bagian customer service, dan uang tersebut akan dikembalikan 
ke nasabah sesuai prosedur. Berbagai kemudahan dan fleksibilitas dalam 
melakukan transaksi melalui ebanking selalu ditingkatkan serta senantiasa 
memahami dan memberikan solusi bagi permasalahan pelanggan, sehingga 
pelanggan senang menggunakan tabungan BNI Syariah. 





2. Deskripsi Responden 
Untuk keperluan analisis dilakukan pengumpulan data dengan memberikan 
kuesioner kepada nasabah pada PT. BNI Syariah Cabang Makassar. Kuesioner 
diberikan kepada Nasabah sebanyak 40 orang. 
a. Jenis Kelamin 
Jenis kelamin mempunyai pengaruh bagi setiap individu untuk  mengambil 
suatu keputusan dalam menghadapi masalah yang sedang dihadapinya. Penggolongan 
responden berdasarkan jenis kelamin disajikan dalam tabel berikut ini. 
Tabel 4.1  
Klasifikasi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
 No.         JENIS KELAMIN       F      P 
  1                     Pria       21   52,5% 
  2                  Wanita       19   47,5% 
                         JUMLAH       40   100% 
Sumber; Unit BNI Syariah Cabang Makassar 
 Tabel 4.1. menunjukkan mayoritas nasabah PT. BNI Syariah makassar 
berjenis kelamin pria sebanyak 21 orang atau 52,5% dan responden yang berjenis 
kelamin wanita sebanyak 19 orang atau 47,5%.  
b. Identitas Berdasarkan Usia 
Usia merupakan salah satu tolak ukur kematangan dan kedewasaan psikologis 
seseorang dan dipandang penting untuk dikemukakan dalam rangka melihat latar 
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belakang kedewasaan psikologis yang menyertai kemunculan data penelitian dari 
responden. Lebih jelasnya data usia responden di paparkan dalam tabel berikut. 
Tabel 4.2 
Klasifikasi Responden Berdasarkan Usia 
 No.          USIA RESPONDEN       F      P 
  1                        <20       2     5% 
  2                       21-30      12    30% 
  3                       31-40      13   32,5% 
  4                      41-50     10     25% 
  5                        >50      3    7,5% 
                             JUMLAH     40    100% 
Sumber; Unit BNI Syariah Cabang Makassar 
Berdasarkan tabel 4.2 (lampiran) dapat dilihat sebagian besar responden PT. 
BNI Syariah Makassar memiliki usia <20 tahun yaitu sebesar 5%, usia antara 21-30 
tahun yaitu sebesar 30% , usia 31-40 tahun yaitu sebesar 32,5%, usia 41-50 tahun 
sebesar 25%, dan usia yang tidak produktif yaitu  >50 tahun sebesar 7,5%. Melalui 
distribusi usia tersebut dapat dilihat sebagian responden memliki usia yang produktif 
dimana seseorang baik dalam aktifitas sehari-hari dalam mencari penghasilan, dengan 
mengharap dari penghasilannya tersebut dapat digunakan sebaik-baik mungkin 
khususnya untuk memenuhi kebutuhan pada masa yang akan datang, seperti biaya 
hidup baik sandang,pangan. Jadi tabungan merupakan salah satu solusi untuk 
mengatasi hal tersebut. 
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c. Identitas berdasarkan Pendidikan 
Pendidikan yang sedang atau telah dilalui oleh seseorang akan 
melatarbelakangi seseorang dalam segala urusan yang dihadapinya, banyaknya 
responden yang menabung berdasarkan pendidikan. Lebih jelasnya data pendidikan  
responden di paparkan dalam tabel berikut: 
Tabel 4.3 
Klasifikasi Responden Berdasarkan pendidikan 
No.            PENDIDIKAN        F     P 
  1                    SD        -      - 
  2                   SMP        1   2,5% 
  3                   SMA      10    25% 
  4                 Diploma        5   12,5% 
  5                  Sarjana      24    60% 
                          JUMLAH      40   100% 
Sumber; Unit BNI Syariah Cabang Makassar 
Berdasarkan tabel 4.3 (lampiran)  dapat dilihat sebagian besar responden PT. 
BNI Syariah Makassar yaitu SMP sebanyak 2,5%, SMA sebanyak 25%, Diploma 
sebesar 12,5% dan Sarjana sebesar 60%Besarnya responden sarjana,menunjukkan 






d. Identitas berdasarkan Pekerjaan 
Hal ini dianggap juga berpengaruh terhadap penangkapan informasi 
pengetahuan dan sikap responden adalah jenis pekerjaan. Penggolongan responden 
berdasarkan pekerjaan disajikan dalam tabel berikut ini; 
Tabel 4.4 
Klasifikasi Responden Berdasarkan pekerjaan 
No. PEKERJAAN   F      P 
  1 Pelajar   5   12,5% 
  2 PNS     13   32,5% 
  3 Pegawai swasta      9   22,5% 
  4             Wiraswasta      8   20% 
  5    Dan lain-lain      5   12,5% 
JUMLAH     40   100% 
Sumber; Unit BNI Syariah Cabang Makassar 
Dari tabel 4.4 dapat dilihat bahwa persentase jenis pekerjaan responden 
ternyata PNS lebih banyak dibanding dengan responden yang pekerjaan pengusaha 
dan wiraswasta yang dijadikan penelitian yakni PNS dengan persentase 32,5% 
sedang persentase pegawai swasta 22,5% dan persentase wiraswasta yakni 20%, 
disebabkan karena pegawai mempunyai penghasilan tetap tiap bulannya sedangkan 





e. Identitas berdasarkan Pendapatan 
Pendapatan seseorang akan berpengaruh terhadap pengeluarannya termasuk 
untuk menabung. Jika pendapatannya telah mampu menutupi kebutuhan hidupnya 
sehari-hari maka kemungkinan besar ia akan menabung sisa pendapatannya. Namun, 
jika pendapatannya sama sekali terbatas untuk kehidupan sehari-harinya, maka kecil 
peluang untuk menabungkan sisa uangnya. 
Tabel 4.5 
Klasifikasi Responden Berdasarkan pendapatan 
 No.               PEKERJAAN      F     P 
  1 <Rp 500.0000,00      3   7,5% 
  2 Rp 500.0000,00 – Rp 1000.000,00      2   5% 
  3 Rp 1000.000,00 – Rp 1.500.000,00     10   25% 
  4 >Rp 1.500.000,00     25   62,5% 
          JUMLAH     40  100% 
Sumber; Unit BNI Syariah Cabang Makassar 
Dari tabel 4.5 (lampiran) dapat dilihat bahwa  nasabah yang berpenghasilan <Rp 
500.0000,00 sebesar 7,5 %,  yang berpenghasilan Rp 500.0000,00 – Rp 1000.000,00 
sebesar 5%, yang berpenghasilan Rp 1000.000,00 – Rp 1.500.000,00 sebesar 
25%,dan yang berpenghasilan >Rp 1.500.000,00 sebesar 62,5%, dapat disimpulkan 
bahwa para nasabah telah memiliki penghasilan yang cukup besar dan memenuhi 
kebutuhan dan taraf hidup mereka. 
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3. Analisis Data 
a. Analisis Faktor-Faktor Yang Memotivasi Nasabah Menabung di BNI Syariah 
Cabang Makassar 
Penulis melakukan wawancara langsung dengan beberapa responden.  pada 
yang telah cukup lama menjadi nasabah di BNI Syariah Cabang Makassar mengenai 
pelayanan yang diberikan oleh pihak bank kepada para nasabahnya, mereka 
mengatakan bahwa” setuju dengan pelayanan memuaskan yang diberikan oleh pihak 
bank kepada para nasabahnya, mereka mampu mengatasi masalah-masalah dan 
komplain dari para nasabahnya”.5 
1. Kualitas Pelayanan (X1)  
Kemampuan dari perusahaan untuk memberikan pelayanan sesuai yang 
dijanjikan secara akurat dan terpercaya. Factor kehandalan (reliability) perlu 
diperhatikan karena dengan semakin handal bank yang meliputi ketepatan pelayanan 
yang sesuai yang dijanjikan dan kemampuan dalam memberikan pelayanan dapat 
membuat nasabah merasa puas dan akan menjadikan nasabah tersebut sebagai 
nasabah yang setia (consumer loyality).
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a) Prosedur pembukaan rekening 
Berdasarkan pada tabel 4.6 dapat diketahui bahwa nasabah setuju pelayanan 
memuaskan dalam Prosedur pembukaan rekening yang  diberikan Bank BNI Syariah 
                                                          
5
 Wawancara langsung dengan responden  tanggal 17 Juli 2012 
6
 Lupiyoadi, Rambat, Manajemen Pemasaran Jasa, Teori dan Praktik, Edisi I Jakarta: 
Salemba Empat,2001,hal. 3 
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Cabang Makassar dengan persentase    42,5%  nasabah sangat setuju, dan 57,5 % 
setuju .  Dengan besarnya persentase  sangat setuju di atas hal ini menandakan bahwa 
nasabah puas terhadap pelayanan dalam prosedur pembukaan rekening yang 
diberikan oleh Bank BNI  Syariah Cabang Makassar. 
b) Ketepatan penanganan  transaksi 
Berdasarkan pada tabel 4.7, dapat diketahui bahwa nasabah setuju atas 
pelayanan memuaskan yang  diberikan Bank BNI Syariah Cabang Makassar dengan 
persentase 52,5 % setuju .  Dengan besarnya persentase  setuju  hal ini menandakan 
bahwa nasabah puas terhadap ketepatan pelayanan yang diberikan oleh Bank BNI  
Syariah Cabang Makassar. 
c) Kesungguhan dan keramahan para karyawan dalam melayani  
Berdasarkan pada tabel 4.8, dapat diketahui bahwa nasabah setuju atas 
pelayanan memuaskan yang  diberikan Bank BNI Syariah Cabang Makassar dengan 
persentase    65,5% setuju .  Dengan besarnya persentase  setuju di atas hal ini 
menandakan bahwa nasabah puas terhadap Kesungguhan dan keramahan para 
karyawan  dalam melayani yang diberikan oleh Bank BNI  Syariah Cabang Makassar. 
2. Tangible (Sarana Fisik) (X2) 
Tangible (Sarana Fisik) yaitu kemampuan suatu perusahaan dalam 
menunjukkan pada pihak eksternal. Penampilan dan kemampuan sarana dan 
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prasarana fisik perusahaan dan keadaan lingkungan sekitarnya adalah bukti nyata dari 
pelayanan yang diberikan pemberi jasa.  
Dengan kondisi yang bersih, rapi, dan teratur orang akan menduga bahwa 
bank tersebut akan melaksanakan fungsinya dengan baik. Indicator dari sarana fisik 
(tangibles) yaitu kondisi dan interior bangunan, kelengkapan peralatan teknologi, 
keberadaan fasilitas-fasilitas fisik , dan penampilan karyawan. 
a) Fasilitas gedung yang lengkap , canggih dan modern 
Berdasarkan pada tabel 4.9 dapat diketahui bahwa nasabah setuju fasilitas 
gedung yang dimiliki Bank BNI Syariah Cabang Makassar lengkap , canggih dan 
modern. Dengan persentase 52,5 % nasabah.  
b) Fasilitas penunjang  parkir , ruang tunggu , wc 
Berdasarkan pada tabel 4.10 dapat diketahui bahwa nasabah setuju atas 
Fasilitas penunjang  parkir , ruang tunggu , wc yang dimiliki Bank BNI Syariah 
Cabang Makassar dengan persentase 55% nasabah Setuju.  
 
c) Fasilitas media memperkenalkan keunggulan bank  
Berdasarkan pada tabel 4.11 dapat diketahui bahwa nasabah setuju atas 
fasilitas gedung yang dimiliki Bank BNI Syariah Cabang Makassar dengan 
persentase 47,5% nasabah.  
3. Daya Tanggap (X 3 ) Daya tanggap (responsiveness), yaitu keinginan para staf 
untuk membantu para nasabah dan memberikan layanan dengan tanggap.  
a) Menjelaskan informasi prinsip bagi hasil dengan jelas 
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Pada tabel 4.12  bagi hasil dihitung dari hasil usaha pihak bank dalam 
mengelola uang nasabah. Bank dan nasabah membuat perjanjian bagi hasil berupa 
prosentase tertentu untuk nasabah dan untuk bank, perbandingan ini disebut nisbah. 
Dengan pemberian informasi dengan baik 67,5 % nasabah sangat setuju terhadap 
pelayanan pemberian informasi . 
b) Memberikan informasi semua Jenis tabungan  
Berdasarkan pada tabel 4.13 dapat diketahui bahwa pegawai dalam  
Memberikan informasi semua Jenis tabungan  Bank BNI Syariah Cabang Makassar 
sangat baik dan jelas terbukti dengan persentase 62,5% nasabah menatakan sangat 
setuju.  
c) Memberikan informasi yang lengkap (resiko, keuntungan , biaya, dll) 
Berdasarkan pada tabel 4.14 dapat diketahui bahwa nasabah setuju atas 
Memberikan informasi yang lengkap (resiko, keuntungan , biaya, dll) Bank BNI 
Syariah Cabang Makassar dengan persentase 62,5% nasabah.  
  
4. Peningkatan Jumlah Nasabah (Y). 
Perhatian yang tulus dan bersifat individual atau pribadi yang diberikan 
kepada nasabah dengan berupaya memahami keinginan nasabah dimana suatu 
perbankan diharapkan memiliki suatu pengertian dan pengetahuan tentang nasabah, 
memahami kebutuhan nasabah secara spesifik, serta memiliki waktu pengoperasian 
yang nyaman bagi nasabah sehingga dapat meningkatkan nasabah BNI Syariah 
Makassar.  
1) Produk – poduk bank yang disediakan  
Berdasarkan pada tabel 4.15, pelayanan yang baik diberikan BNI Syariah dapat 
meningkatkan jumlah nasabah . Dengan penawaran-penawaran jenis produk yang 
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disediakan sesuai kebutuhan nasabah. Terbukti 62,5% nasabah yang telah diberikan 
angket mengatakan setuju terhadap produk BNI Syariah Makassar. 
2) Pelayanan yang diberikan sangat memuaskan  
Berdasarkan pada tabel 4.16, dapat diketahui bahwa nasabah setuju atas pelayanan 
memuaskan yang  diberikan Bank BNI Syariah Cabang Makassar dengan persentase    
65% sgt setuju .  Dengan besarnya persentase  sangat setuju hal ini dapat 
mempengaruhi peningkatan jumlah nasabah bagi BNI Syariah Makassar 
3) Promosi yang jelas 
Berdasarkan pada tabel 4.17, dapat diketahui bahwa nasabah setuju atas pelayanan 
memuaskan yang  diberikan Bank BNI Syariah Cabang Makassar dengan persentase    
50  setuju .  Dengan besarnya persentase  sangat setuju dan setujudi atas hal ini 
menandakan bahwa nasabah puas terhadap ketepatan pelayanan yang diberikan oleh 
Bank BNI  Syariah Cabang Makassar. 
4) Keamanan dalam bertransaksi 
Berdasarkan pada tabel 4.18, dapat diketahui bahwa nasabah setuju atas pelayanan 
memuaskan yang  diberikan Bank BNI Syariah Cabang Makassar dengan persentase    
57,5 setuju .   
5) Mengrespon Komplain atas pelayanan yang kurang baik 
Berdasarkan pada tabel 4.19, dapat diketahui bahwa nasabah setuju atas pelayanan 
memuaskan yang  diberikan Bank BNI Syariah Cabang Makassar dengan persentase    
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65 setuju .  Dengan besarnya persentase  sangat setuju dan setujudi atas hal ini 
menandakan bahwa nasabah puas terhadap ketepatan pelayanan yang diberikan oleh 
Bank BNI  Syariah Cabang Makassar. 
6) Perhatian penuh dan permintaan maaf atas complain dan pelayanan yang 
kurang baik 
Berdasarkan pada tabel 4.20, dapat diketahui bahwa nasabah setuju atas pelayanan 
memuaskan yang  diberikan Bank BNI Syariah Cabang Makassar dengan persentase    
55 setuju .  Dengan besarnya persentase  sangat setuju dan setujudi atas hal ini 
menandakan bahwa nasabah puas terhadap ketepatan pelayanan yang diberikan oleh 
Bank BNI  Syariah Cabang Makassar. 
b. Uji Validitas 
Berdasarkan data yang telah diolah dapat dilihat pada Tabel 4.6. bahwa semua 
nilai rhitung tiap pernyataan lebih besar dari rtabel. Pada uji validitas variabel dinyatakan 
valid apabila nilai rhitung lebih besar dari rtabel.
7
 Jadi dapat dikatakan bahwa setiap 
pernyataan berkorelasi dengan skor totalnya dan data yang dikumpulkan dinyatakan 
valid. Hasil uji validitas ditunjukkan pada Tabe 4.1. sebagai berikut: 
Tabel 4.19 Hasil Uji Validasi 
Variabel rhitung rtabel Keterangan 
Variabel X1 Pernyataan1 0,384 0,312 Valid 
                                                          
7
Yohanes Anton Nugroho, It’s Easy Olah Data Dengan SPSS, (Cet. Pertama, Yogyakarta: 






Pernyataan 2 0,641 0,312 Valid 
Pernyataan 3 0,640 0,312 Valid 
Variabel X2 
 
Pernyataan 4 0,416 0,312 Valid 
Pernyataan 5 0,786 0,312 Valid 
Pernyataan 6 0,478 0,312 Valid 
Variabel X3 Pernyataan 7 0,614 0,312 Valid 
Pernyataan 8 0,544 0,312 Valid 
Pernyataan 9 0,584 0,312 Valid 
Variabel Y Pernyataan 10 0,789 0,312 Valid 
Pernyataan 11 0,575 0,312 Valid 
Pernyataan 12 0,818 0,312 Valid 
Pernyataan 13 0,587 0,312 Valid 
Pertanyaan 14 0,601 0,312 Valid 
Pertanyaan 15 0,786 0,312 Valid 
 
1. Uji Realibilitas 
Uji reliabilitas digunakan untuk menguji tingkat keandalan (reliability) dari 
masing-masing pernyataan. Apabila nilai Cronbach Alpha (α) semakin mendekati 1 
mengidentifikasikan bahwa semakin tinggi pula konsistensi internal reliabilitasnya.
8
 
Hasil uji reliabilitas ditunjukkan dalam Tabel 4.7. sebagai berikut: 
Tabel 4.20  
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,881 15 
Sumber : Data Primer Olahan  
                                                          
8
Triton Prawira Budi, SPSS 13.0 Terapan; Riset Statistik Parametrik, (Yogyakarta: Andi Offset, 
2006), h. 248. 
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Dari hasil uji reliabilitas diperoleh nilai koefisien reliabilitas r
hitung
 yaitu 
0,881 > 0,6 (rtabel). Nilai rhitung tersebut dinyatakan reliabel (handal) karena nilai 
Cronbach’s Alpha lebih besar dari 0,6.9 Jadi dapat dinyatakan bahwa seluruh 
pernyataan dalam kuesioner adalah reliabel atau dapat diandalkan. 
2. Uji Determinasi 
Koefisien determinasi digunakan untuk menghitung besarnya pengaruh atau 
kontribusi variabel bebas terhadap variabel terikat. Hasil uji koefisien determinasi 




R R Square 
Adjusted R 
Square 




 ,780 ,762 1,185 
a. Predictors: (Constant), X3, X2, X1 
Sumber: Data Primer Olahan  
 
Dari analisis pada Tabel 4.8. diperoleh hasil R
2
 (koefisien determinasi) sebesar 0,780. 
Nilai tersebut berarti bahwa 78,0% variabel dependen dijelaskan oleh  variabel 
independen dan sisanya 22,0% (100%-78,0%) dijelaskn oleh variabel lain tidak 
masuk dalam konsep ini. 
3. Regresi Linier berganda 
Analisis regresi yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisisis regresi 
linear berganda. Regresi berganda didasarkan pada hubungan fungsional ataupun 
                                                          
99
Ghozali, Aplikasi Analisis Multivariat dengan Program SPSS, (Semarang: Universitas 
Diponegoro, 2006), h. 43. 
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kausal satu variabel independent dengan satu variabel dependent. Untuk mengola data 








t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 3,439 2,680  1,283 ,008 
Sarana  
Fisik (X1) 








1,057 ,199 ,512 5,315 ,000 
a. Dependent Variable: y 
Sumber : Data Primer Olahan  
 Dari hasil regresi di atas maka dapat disusun persamaan regresi sebagai 
berikut: 
 Y = 3,439 + 0,748X1 + 0,432X2 +1,057X3+ e 
Interpretasi dari persamaan regresi linear berganda adalah sebagai berikut: 
1. Jika variabel-variabel independen dianggap konstan maka nilai peningkatan 
penjualan produk jasa asuransi syari’ah adalah sebesar 3,439 %. 
2. Jika X1 mengalami peningkatan satu satuan maka peningkatan variabel 
devendent akan meningkat sebesar 0,748 %. 
3. Jika X2 mengalami peningkatan satu satuan maka peningkatan variabel 
devendent akan meningkat sebesar 0,432 % 
4. Jika X3 mengalami peningkatan satu satuan maka peningkatan variabel 
devendent akan meningkat sebesar 1,057 %\ 
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4. Uji T 
Uji parsial digunakan untuk mengetahui besarnya pengaruh masing-masing 
variabel independen secara individual terhadap variabel dependen. Hasil uji ini dapat 
dilihat pada Tabel 4.4. Nilai dari uji t dapat dilihat dari p-value (pada kolom sig.) 
pada masing-masing variabel independen, jika p-value lebih kecil dari level of 
significant yang ditentukan, atau thitung (pada kolom t) lebih besar dari ttabel. Nilai ttabel 
dihitung dari two-tailed  alpha = 5% df-k, k merupakan jumlah variabel independen, 
sehingga didapat 40-2 = 28. Pengaruh variabel independen secara parsial terhadap 
variabel dependen adalah sebagai berikut: 
 
a) Nilai thitung  variabel X1 sebesar 3,129 dengan tingkat signifikansi 0.003 ( p 
< 0.05). Berarti ada pengaruh yang signifikan antara variabel X1 terhadap 
Variabel Y 
b) Nilai thitung variabel X2 sebesar 2,837 dengan tingkat signifikansi 0.007 ( p < 
0.05). Berarti ada pengaruh yang signifikan antara variabel X2 terhadap 
Variabel Y. 
c) Nilai thitung variabel X3 sebesar 5,315 dengan tingkat signifikansi 0.000 ( p < 













Model Sum of 
Squares df 
Mean 
Square F Sig. 
1 Regression 179,205 3 59,735 42,525 ,000
a
 
Residual 50,570 36 1,405   
Total 229,775 39    
a. Predictors: (Constant), x3, x2, x1 
b. Dependent Variable: y 
Sumber: Data Primer Olahan 
 
Uji F digunakan untuk mengetahui apakah variabel-variabel independen 
secara simultan berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. Derajat 
kepercayaan yang digunakan adalah 0,05.  
Jika F hitung <= F tabel atau probabilitas >= 0,05 maka Ho diterima 
Jika F hitung > F tabel atau probabilitas < 0,05 maka Ho ditolak 
Untuk mengetahui bahwa ada pengaruh antara variabel independen terhadap 
variabel dependen dapat diketahui dengan melihat dari level of significant = 0,05. Jika 
nilai signifikansi lebih kecil dari 0.05 maka Ho ditolak dan Ha diterima. 
Oleh karena tingkat signifikansi uji F sebesar 0,000 ( p < 0.05) berarti X1, 
X2,dan X3 secara bersama-sama mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 





6. Uji Asumsi Klasik 
1. Uji Normalitas 
Uji normalitas adalah pengujian tentang kenormalan distribusi data. Untuk  
mengetahui  bentuk  kenormalan  distribusi  data  salah  satu  cara  yang dapat 
digunakan  yaitu dengan menggunakan grafik P-P Plot. Suatu data akan terdistribusi 
dengan normal jika nilai titik-titik data yang menyebar di sekitar garis diagonal, dan 
penyebaran titik-titik data searah mengikuti garis diagonal. Berikut dapat dicermati 




Gambar 4.2. di atas menunjjukkan  bahwa  nilai  P-P plot terletak  di sekitar  
garis  diagonal.  Nilai P-P  Plots tidak menyimpang  jauh  dari  garis  diagonal,  
sehingga  bisa  diartikan  bahwa  distribusi  data  strategi pemasaran  adalah  normal,  
sehingga  bisa  dilakukan regresi dengan model linier berganda.  
2. Uji multikolinearitas    
Uji multikolinearitas  diperlukan  untuk mengetahui  ada  tidaknya  variabel 
independen  yang memiliki  kemiripan  dengan  variabel  independen  lain  dalam 




satu  model.  Kemiripan  antar  variabel  independen  dalam  suatu  model  akan 
menyebabkan  terjadinya  korelasi  yang  sangat  kuat  antara  suatu  variabel 
independen  dengan  variabel  independen  yang  lain.  Deteksi  multikolinieritas pada 
suatu model dapat dilihat dari beberapa hal, yaitu jika Variance Inflation Factor 
(VIF) tidak lebih dari 10 dan jika Tolerance tidak kurang dari 0,1, maka model dapat 
dikatakan terbebas dari multikolinearitas. Dalam penelitian ini diperoleh nilai VIF 
seperti yang tampak pada Tabel 4.11. sebagai berikut: 









1 (Constant) 1.283 .208   
Sarana  Fisik 3.129 .003 .579 1.726 
Kualitas 
Pelayanan 
2.837 .007 .780 1.282 
Daya 
Tanggap 
5.315 .000 .658 1.520 
a. Dependent Variable: Y 
Sumber: Data Primer Olahan  
Dari  tabel  tersebut  dapat  disimpulkan  bahwa  variabel pelayanan nilai 
tolerance 0,579 > 0,1 dengan nilai VIF 1,726 < 10, berarti pada variabel X1 tidak 










Sumber: Data Olahan  
Dari  gambar  tersebut  terlihat  bahwa  penyebaran  nilai – nilai  residual  di 
atas  dan  di  sekitar  angka  0,  dan  terlihat  plot  yang  terpencar  dan  tidak 











Model R R Square 
Adjusted R 
Square 






 .780 .762 1.185 1.368 
a. Predictors: (Constant), X3, X2, X1 
b. Dependent Variable: Y 
 
Dari hasil output di atas didapat nilai DW yang dihasilkan dari model regresi 
adalah 1,368. Sedangkan dari tabel DW dengan signifikansi 0,05 dan jumlah data (n) 
= 40, serta k = 2 (k adalah jumlah variabel independent) diperoleh nilai dL sebesar 
1,57 dan dU sebesar 1,28. Karena nilai DW (1,074) berada pada daerah diluar dari 
daerah dL dan dU, maka tidak menghasilkan kesimpulan yang pasti (berada di daerah 
keragu-raguan). 
7. Pembahasan Hasil Uji Hipotesis 
Untuk membuktikan hipotesis dalam penelitian ini digunakan uji-F dan uji t. 
Uji F (simultan) untuk mengetahui apakah seluruh variabel bebas secara bersama-
sama mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap variabel terikat. Kemudian uji-t 
(parsial)  digunakan untuk menguji keberartian koefisien regresi secara individu 
terhadap variabel terikat. 
a) Pelayanan mempunyai pengaruh terhadap peningkatan jumlah nasabah BNI 
Syariah secara signifikan. Untuk mengetahui bahwa ada pengaruh antara 
variabel independen terhadap variabel dependen maka dapat diketahui dengan 
melihat dari level of significant 
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Fhitung dan Ftabel. Jika nilai signifikansi lebih kecil dari 0.05 atau Fhitung > Ftabel 
maka Ho ditolak dan Ha diterima. Berdasarkan uji simultan yang dilakukan 
diperoleh p < 0,05 dan Fhitung (42,525)  > Ftabel (2,947). Oleh karena tingkat 
signifikansi uji simultan sebesar 0,000 (∝ < 0.05), berarti produk dan 
pelayanan secara bersama-sama mempunyai pengaruh yang signifikan 
terhadap kinerja. Dari hasil tersebut maka Ho ditolak dan berarti Ha 
diterima. 
b) Strategi pelayanan yang paling dominan memengaruhi peningkatan penjualan 
produk jasa asuransi syari’ah. 
Berdasarkan hasil uji t diperoleh nilai sebagai berikut: 
1) Nilai thitung  variabel produk sebesar 3.129 dengan tingkat signifikansi 
0.003 (p < 0.05). Berarti ada pengaruh yang signifikan antara variabel 
X1 terhadap Variabel Y. 
2) Nilai thitung variabel pelayanan sebesar 2,837 dengan tingkat 
signifikansi 0.007 ( p < 0.05). Berarti ada pengaruh yang signifikan 
antara variabel X2 terhadap Variabel Y. 
3) Nilai thitung variabel pelayanan sebesar 5.315 dengan tingkat 
signifikansi 0.000 ( p < 0.05). Berarti ada pengaruh yang signifikan 
antara variabel X2 terhadap Variabel Y. 
Berdasarkan nilai koefisien beta pada Gambar 4.24. dapat diketahui 
bahwa variabel X3 memiliki nilai yang berpengaruh dominan pada 
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peningkatan nasabah adalah daya tanggap dalam melayani nasabah karena 
mempunyai nilai beta yang lebih besar (0,512 ), dibandingkan variabel 
kualitas pelayanan yang hanya memiliki nilai koefisien beta sebesar 0, ,251 









A. Kesimpulan  
Berdasarkan hasil analisis data dan hasil responden nasabah pada skripsi ini 
maka dapat disimpulkan bahwa: 
1. Strategi pemasaran yang meliputi produk dan pelayanan mempunyai pengaruh 
yang signifikan terhadap peningkatan penjualan produk jasa asuransi syari’ah. 
Hal ini didasarkan pada hasil uji statistik dimana Fhitung (42,525)  > Ftabel 
(2,947). 
2. variabel daya tanggap dalam melayani nasabah lebih dominandi bandingkan 
yang lain karena mempunyai nilai beta yang lebih besar (0,512 ), dibandingkan 
variabel kualitas pelayanan yang hanya memiliki nilai koefisien beta sebesar 0, 
,251 dan variabel sarana fisik yang hanya memiliki nilai koefisien beta sebesar  
0,321.  
B. Saran 
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan terhadap faktor-faktor yang 
Memotivasi nasabah menabung di BNI Syariah Cabang Makassar, maka penyusun 
ingin memberikan saran yaitu: 
BNI Syariah Cabang Makassar perlu meningkatkan kualitas keistimewaan 






BNI Syariah Cabang Makassar perlu meningkatkan intensitas promosi. Contoh: 
BNI Syariah Cabang Makassar perlu meningkatkan biaya promosi untuk 
mingguan, bulanan dan tahunan. 
b. Pelayanan 
BNI Syariah Cabng Makassar perlu memberikan layanan totalitas kepada 
nasabah dan memberikan kemudahan pada calon nasabah. Contoh: Antar Jemput 
Setoran nasabah dengan jumlah tertentu. 
c. Citra  
BNI Syariah Cabang Makassar perlu meningkatkan upaya untuk mencerdaskan 
masyarakat. Contoh: dengan kerjasama penelitian: Kunjungan (ke sekolah, pasar, 
pesantren dan lain-lain) ceramah dan menerbitkan buletin setiap hari jum’at dan 
diedarkan sampai merata diseluruh wilayah Kota Makassar dan bisa 
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